

































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































昭和35年 40 45 50 55 60 61
好15㎝ロ（万人》 3，3813，7684，0604，3444，5914，8634，925
有配偶者（万人） 1，920 2，1822，4562，7872，9593，073 3，086
（％） 100．0100．0100．0100．0100．O100．0 100．0
労働力人口（％） 伺 　 48．345．249．251．151．1（100．0）
就業者 46．648．248．044．748．550．250．1（78．2）
農林業 28．222．214．9 9．9 7．9 6．5 6．3（12．2）
雇用者 0．4 0．3 0．3 0．2 0．2 O．3 0。3（0．6）
非農林業 18．4 26．033．134．840．643．743．9（85．9）
自営業主
家族従業者 9．6 11．8 14．713．4 14．5 14．013．8（27．1）
雇用者 8．8 14．118．3 21．326．129．630．0（58．7）
完全失業者 麟 一 0．3 0．5 0．6 0．9 0．9（1．8）
非労勧力人口（％） 一 一 51．654．550．548．4 48．4
　　注昭和35，40年は，沖縄県を除く。総務庁統計局「国勢調査』（昭和35，40年），
　　　　「労働力調査』（昭和45－61年）．
　　出所：菅原真理子『新・家族の時代』1987年中央公論社P92。
（注5〉厳密なデータではないが，筆者の所属大学の学生に対するアンケー
　　　ト調査（1990年4月26日〉の結果を次に示しておこう。
　　①商品価格については，278名中（a）高いと思うのでもっと安い店で買
　　　　う11％，（b）高いと思うが便利なのでしょうがないと思う64％，（c）高
　　　　いと思うが便利なので殆ど気にならない25％。
　　②利用状況に関しては，（a）余り利用しない13％，（b〉他の店と変わらな
　　　　い19％，（c）よく利用する68％。利用する学生は週平均3．8回利用し
　　　　ている。
　　　③利用時聞帯は，（a）午後6：00まで32％，（b）午後6：00～11：00まで51％，
　　　（c）午後11：00以降17％。
（注6）日米の「7－11」の違いについては，次も参照のこと。「コンビニ逆
　　　輸出　世界で実験」日経流通新聞，1990年3月24日。
（注7）　「7－11」の物流ネットワークについては次を参照のこと。
　　　〔7〕第5章「緻密な物流システムがバックアップ」pp．163－200。
　　　「セブンーイレブン」　『流通設計』1988年7月号　pp．14－16。
　　　　　　　　　　　　　　一43一
柳川　高行
　　「セブンーイレブンのフルタイム配送システム」『実業の日本』1988年
　　11月　1　日　　　pp．22－25。
（注8）　POSが「7－11」加盟店に導入されたのは，1982年9月であった。
　　　POS導入前とPOS導入後の「7－11」は本質的に大きく異なってい
　　ると解される。POS導入以前の「7－11」のキャッチフレーズは「あ
　　いてて良かった」というものであり，それは長時問営業の便宜性を強
　　調するものであったが，このキャッチフレーズは1982年4月以降TV
　　　C　M等で一切使われなくなった。後述するようにPOS導入後は，「品
　　揃えの改善」が基本的特質となっていった。この点に関しては次を参
　　照のこと。
　　「コンビニ逆輸出　世界で実験」　日経流通新聞　1990年3月24日。
　　「まんねりヒットを育てる法」『日経ビジネス』1986年6月9日号p．47。
（注9）フィールド・カウンセラーの役割をこのように解釈することに関し
　　ては，参照文献の他に，次を参照のこと。「独走セブンイレブン客逃
　　がさぬ黄金システム」　日経流通新聞　1983年7月28日。
　　　各加盟店が取り引きできる問屋も「推奨ベンダーシステム」により，
　　実質的には本部により規定されている。ここに「7－11」と讐定問屋と
　　のネットワークが形成されることとなる。この点に関しては，　〔7〕
　　p．172を参照のこと。
（注10）「7－11」加盟店とファミリーマートとの日商の差については，次を
　　参照のこと。
　　　「ファミリーマートの二番手戦略」『日経ビジネス』1986年10月27日号
　　P．37。
（注11）この点に関して「7－11」ジャパン社長鈴木敏文は次のように述べて
　　　いる。
　　　「私どもは，売れ筋商品は常に店の外にあるという考え方で，新しい
　　商品を積極的に取り入れると同時に，売れなくなった商品を売り場か
　　　ら外していく作業を日常的に行なっています。その結果として，毎年，
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（注12）
（注13）
（注14）
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　流通革命と新流通革命
1，600アイテムから2，000アイテムの商品が売場から消えてなくなり，
同数の新しい商品が導入されているのです。
　店の内に売れ筋がきちんと入るようなシステムを作り出さないと，
POSの導入は逆に縮小均衡を生み出してしまうのです。」
出所：〔8〕p．41
　「7－11」が大手食品メーカーに専用協力工場を建設させ，メーカー
の経営資源を利用していることに関しては，次を参照のこと。
「セブンーイレブン・ジャパンの調理済み食品重視路線」『日経ビジネ
ス』1989年2月13日号pp．74－78。
　「7－11」の窓口問屋制を図示している資料が入手できなかったので，
「7－11」のノウハウを導入して展開されているイトーヨーカ堂のもの
を用いた。
　「7－11」は，分散的に出店するのではなく，同一地域への大量出店
を行なうドミナント出店と呼ばれる行動を行なう。これは配送・物流
コストの切り下げを目的とするものである。ドミナント出店と窓口間
屋制とは「規模の経済性」を追求するものである。
　ドミナント出店については次を参照のこと。
〔6〕PP．158－164，〔7〕PP．191－200。
　　88年度　コンビニエンスストア調査　日経流通新聞　1989年9月30日。
　　企業戦略　セブンーイレブン・ジャパン　日本経済新聞　1990年2月26日。
　　Business　Outlook　「情報小売業セブンーイレブン・ジャパン」
　　『ノムラサーチ』1989年11月号20－27頁。
〔4〕　BusinessOutlook　「イトーヨーカ堂グループ」
　　『NRIサーチ』1984年11月号27－33頁。
〔5〕ケーススタディ，セブンーイレブン・ジャパン　『日経ビジネス』
　　1983年2月21日号74－79頁。
〔6〕緒方知行『セブンーイレブン・流通情報戦略』1984年　TB　Sブリタニカ。
〔7〕国友隆一『セブンーイレブンのPOS革命』1986年　ぱる出版。
　　　　　　　　　　　　　　一45一
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